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الحمد لله حمدا كثٌرا طٌبا مباركا فٌه على أن ٌسر لنا إنجاز 
هذا البحث فبفضل الله وعونه تم إنجاز هذا العمل المتواضع، 
 والذي أتوجه من خلاله بالشكر إلى كل من ساعدنً من قرٌب
 أو بعٌد  وأخص بالذكر الأستاذة المشرفة
 الدكتورة مفٌدة ٌحٌاوي
 على توجٌهاتها وإرشاداتها طٌلة فترة إنجاز هذا البحث
كما أشكر الأساتذة أعضاء اللجنة لقبولهم مناقشة وإثراء هذا 
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 إلى الوالدٌن الكرٌمٌن حفظهما الله ورعاهم
 إلى كل أفراد عائلتً 
 إلى حسان وعائلته
 إلى كل الأقارب 
 إلى كل الأصدقاء والزملاء دون استثناء
إلى كل من مد لً ٌد المساعدة ولو بكلمة طٌبة أو دعوة 
 صالحة
 إلى كل من ساهم فً تلقٌنً ولو حرفا واحد فً حٌاتً الدراسٌة



























Cette étude vise à connaître le rôle de système d'information marketing à travers ses 
dimensions: Le Système de dossiers internes, système de recherche marketing, systeme 
d'intelligence marketing, l'infrastructure de technologie  de l’information et de la communication  
dans la gestion de la relation avec le client qu’ a été analysé à quatre distances: limitation de les 
clients, distinction de les clients, l' interaction avec les clients, et le continuation de la relation 
avec les clients. Et pour répondre aux questions  de cette étude nous choisissons les entreprises 
de production électronique dans la wilaya de bordj Bou Arreridje, en tant que institutions opérant 
dans un secteur hautement concurrentiel. 
Pour atteindre les objectifs de l étude, des donnes et des informations ont été recueillies 
grâce à la distribution de 150 questionnaires, 90 questionnaires sont recouvrés,  dont 82 étaient 
valables pour l'analyse, et renforcer de la questionnaire à la rencontre pour analyser et interpréter 
les résultats, on a été utilisé le programme statistique SPSS v20, à travers des l’usage  des séries 
de style statistique. 
Ainsi que on a trouvé certain nombre de résultats, le plus important : le système 
d'information marketing  a un rôle positif  dans la gestion de la relation avec le client, à travers le 
système de recherche marketing et l'infrastructure des technologie  de l’information et de la 
communication, cependant que ni le Système de dossiers internes ni le système d' intelligence 
marketing participe à la gestion de la relation avec le client, ainsi que cette étude donne sorte des 
résultats et des recommandations qui participent  à adopter l'entreprise à système d'information 
marketing efficace et le profitassions pour construire et formation des relations solide et forte 
avec les clients  
Les mot clef: Le système d'information  marketing, Le Système de dossiers internes, système de 
recherche marketing, système d'intelligence marketing, l'infrastructure de technologie  de 











       The aim of this study is to investigate the role of the marketing information system through 
its dimensions of internal records system, marketing research system, marketing intelligence 
system and information technology (IT)  in managing customer relationship which was analyzed 
for four dimensions: customer identification, customers distinguishing/ranking and the 
relationship sustaining with customers. To answer the study’s hypotheses, the electronic 
producing institutions at Bordj Bou Arreridj state have been chosen as institutions operating in a 
highly competitive sector.  
      Data and information were collected through the distribution of 150 questionnaires, to 
representative sample, 90of which were retrieved, 82 of which were valid for analysis. The semi-
structured interview was conducted to support the questionnaire. The SPSS v20 software was 
used to facilitate computations as well as to have accurate results. 
     This research revealed that the marketing information system plays a crucial role in the 
customer relationship through the marketing research system and the IT. However, the marketing 
intelligence system as well as the internal records system do not contribute to the relationship 
with the customer. 
      This research provided a platform for the companies in terms of the necessity to adopt an 
effective marketing information system which might build strong relationships with customers.  
Keywords: marketing information system, internal records system, marketing research system, 
marketing intelligence system, information technology (IT), customer relationship management. 
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الحمد لله حمدا كثٌرا طٌبا مباركا فٌه على أن ٌسر لنا إنجاز 
هذا البحث فبفضل الله وعونه تم إنجاز هذا العمل المتواضع، 
 والذي أتوجه من خلاله بالشكر إلى كل من ساعدنً من قرٌب
 أو بعٌد  وأخص بالذكر الأستاذة المشرفة
 الدكتورة مفٌدة ٌحٌاوي
 على توجٌهاتها وإرشاداتها طٌلة فترة إنجاز هذا البحث
كما أشكر الأساتذة أعضاء اللجنة لقبولهم مناقشة وإثراء هذا 
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 .جوهرة اقطً، صباح ترغٌنً، حمٌدة زاٌدي
كما لا أنسى كل من ساعدنً فً ولاٌة برج بوعرٌرٌج على 












 إلى الوالدٌن الكرٌمٌن حفظهما الله ورعاهم
 إلى كل أفراد عائلتً 
 إلى حسان وعائلته
 إلى كل الأقارب 
 إلى كل الأصدقاء والزملاء دون استثناء
إلى كل من مد لً ٌد المساعدة ولو بكلمة طٌبة أو دعوة 
 صالحة
 إلى كل من ساهم فً تلقٌنً ولو حرفا واحد فً حٌاتً الدراسٌة































Cette étude vise à connaître le rôle de système d'information marketing à travers ses 
dimensions: Le Système de dossiers internes, système de recherche marketing, systeme 
d'intelligence marketing, l'infrastructure de technologie  de l’information et de la communication  
dans la gestion de la relation avec le client qu’ a été analysé à quatre distances: limitation de les 
clients, distinction de les clients, l' interaction avec les clients, et le continuation de la relation 
avec les clients. Et pour répondre aux questions  de cette étude nous choisissons les entreprises 
de production électronique dans la wilaya de bordj Bou Arreridje, en tant que institutions opérant 
dans un secteur hautement concurrentiel. 
Pour atteindre les objectifs de l étude, des donnes et des informations ont été recueillies 
grâce à la distribution de 150 questionnaires, 90 questionnaires sont recouvrés,  dont 82 étaient 
valables pour l'analyse, et renforcer de la questionnaire à la rencontre pour analyser et interpréter 
les résultats, on a été utilisé le programme statistique SPSS v20, à travers des l’usage  des séries 
de style statistique. 
Ainsi que on a trouvé certain nombre de résultats, le plus important : le système 
d'information marketing  a un rôle positif  dans la gestion de la relation avec le client, à travers le 
système de recherche marketing et l'infrastructure des technologie  de l’information et de la 
communication, cependant que ni le Système de dossiers internes ni le système d' intelligence 
marketing participe à la gestion de la relation avec le client, ainsi que cette étude donne sorte des 
résultats et des recommandations qui participent  à adopter l'entreprise à système d'information 
marketing efficace et le profitassions pour construire et formation des relations solide et forte 
avec les clients  
Les mot clef: Le système d'information  marketing, Le Système de dossiers internes, système de 
recherche marketing, système d'intelligence marketing, l'infrastructure de technologie  de 












       The aim of this study is to investigate the role of the marketing information system through 
its dimensions of internal records system, marketing research system, marketing intelligence 
system and information technology (IT)  in managing customer relationship which was analyzed 
for four dimensions: customer identification, customers distinguishing/ranking and the 
relationship sustaining with customers. To answer the study’s hypotheses, the electronic 
producing institutions at Bordj Bou Arreridj state have been chosen as institutions operating in a 
highly competitive sector.  
      Data and information were collected through the distribution of 150 questionnaires, to 
representative sample, 90of which were retrieved, 82 of which were valid for analysis. The semi-
structured interview was conducted to support the questionnaire. The SPSS v20 software was 
used to facilitate computations as well as to have accurate results. 
     This research revealed that the marketing information system plays a crucial role in the 
customer relationship through the marketing research system and the IT. However, the marketing 
intelligence system as well as the internal records system do not contribute to the relationship 
with the customer. 
      This research provided a platform for the companies in terms of the necessity to adopt an 
effective marketing information system which might build strong relationships with customers.  
Keywords: marketing information system, internal records system, marketing research system, 
marketing intelligence system, information technology (IT), customer relationship management. 
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 1,215 0,260  4,676 0,000   
0,080 0,066 0,111 1,211 0,230 0,692 1,446 
0,252 0,081 0,349 3,093 0,003 0,454 2,201 
0,029 0,072 0,047 0,403 0,688 0,425 2,355 
0,313 0,064 0,445 4,871 0,000 0,694 1,441 























 1,307 0,246  5,314 0,000 
0,344 0,056 0,490 6,154 0,000 





= 1,307+0,305 X2+0,344 X4 
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 ,553 ,530 ,24031 1,583 
a. Valeurs prédites : (constantes), ةينبلا ةيتحتلا ايجولونكتل تامولعملا لاصتلااو, ماظن ثوحبلا ةيقيوستلا, ماظن 
تلاجسلا ةيلخادلا, ماظن تارابختسلاا ةيقيوستلا 





Modèle Somme des 
carrés 




Régression 5,510 4 1,377 23,853 ,000
b
 
Résidu 4,447 77 ,058   
Total 9,957 81    
a. Variable dépendante : ةرادإ ةقلاعلا عم نوبزلا 
b. Valeurs prédites : (constantes), ةينبلا ةيتحتلا ايجولونكتل تامولعملا لاصتلااو, ماظن ثوحبلا ةيقيوستلا, ماظن تلاجسلا ةيلخادلا, 
ماظن تارابختسلاا ةيقيوستلا 
Coefficientsa 




t Sig. Statistiques de colinéarité 
A Erreur 
standard 
Bêta Tolérance VIF 
1 




ماظن تلاجسلا ةيلخادلا ,080 ,066 ,111 1,211 ,230 ,692 1,446 
ماظن ثوحبلا ةيقيوستلا ,252 ,081 ,349 3,093 ,003 ,454 2,201 
ماظن تارابختسلاا ةيقيوستلا ,029 ,072 ,047 ,403 ,688 ,425 2,355 
ةينبلا ةيتحتلا ايجولونكتل تامولعملا لاصتلااو ,313 ,064 ,445 4,871 ,000 ,694 1,441 




















Récapitulatif des modèles 
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 ,544 ,532 ,23973 






Modèle Somme des 
carrés 




Régression 5,416 2 2,708 47,120 ,000
b
 
Résidu 4,540 79 ,057   
Total 9,957 81    
a. Variable dépendante : ةقلاعلارييست عم نوبزلا 





Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 
standardisés 
t Sig. 
A Erreur standard Bêta 
1 
(Constante) 1,307 ,246  5,314 ,000 
ماظن ثوحبلا ةيقيوستلا ,305 ,057 ,423 5,314 ,000 
ةينبلا ةيتحتلا ايجولونكتل تامولعملا لاصتلااو ,344 ,056 ,490 6,154 ,000 
a. Variable dépendante : ةقلاعلارييست عم نوبزلا 
 
 
 
